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осуществлению интеллектуальной деятельности; организационную, обеспечивающую эмоцио-
нальный комфорт на протяжении всей деятельности; стимулирующую, поддерживающую актив-
ность субъекта на должном уровне вплоть до завершения деятельности [6, с. 172]. 
 Таким образом, одним из главных назначений использования музыки в процессе обучения яв-
ляется создание положительных эмоций и мотивации, а также повышение уровня читательских 
навыков, уровня речевых навыков; улучшение навыков, необходимых для решения простран-
ственных и временных задач; улучшение вербальных и счетно-арифметических способностей;  
улучшение концентрации внимания; улучшение памяти;  улучшение моторной координации [2, 
с.4]. 
Негативным влиянием музыкального сопровождения в учебной деятельности является то, что 
многие студенты обладают способностью к эмоциональному отклику на музыку, но их эмоцио-
нальные проявления ситуативны, а способность к глубокому переживанию эмоционально-
ценностного наполнения музыки находится на очень низком уровне или же вовсе отсутствует. 
Данное влияние может привести во-первых,  к уменьшению выраженности познавательных про-
цессов, во-вторых, к серьезным нарушениям слуха, а в-третьих, к значительным изменениям в 
психике: напряженности, конфликтности, агрессивности, ухудшениям общего самочувствия [7]. 
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Деловая сфера не может существовать без методов скрытого управления. Манипулирование 
как средство достижения цели используется на протяжении долгого времени. В связи с этим люди 
быстрее научились распознавать это и противостоять этому, так что такие старые приёмы,как 
«приказ», «повышение голоса» и «принуждение», дают меньший эффект и реже используются. 
Манипуляции в деловой сфере могут происходить как со стороны руководителя, так и со сто-
роны подчинённого. Неумение замаскировывать воздействие может привести к конфликтным си-
туациям в коллективе. Для того, чтобы избежать разногласий, надо хорошо понимать природу че-
ловека и методов скрытого управления. Ре
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В своей работе мы рассмотрим понятие «манипуляция», её основные виды, а также проведём 
опрос об осведомлённости студентов в этой сфере. 
Профессор психологии В.П. Шейнов определяет манипуляцию как скрытое управление челове-
ком против его воли, приносящее инициатору одностороннее преимущество. Манипуляция явля-
ется двусторонним актом – существуют «манипулятор» – тот, кто управляет воздействием, и 
«жертва» – тот, на кого оно направлено [1, с.3]. 
Если рассматривать манипуляции со стороны руководителя, то выделяют следующие основные 
типы: 
1. «Обещанного три года ждут» 
Суть манипуляции заключается в стремлении отложить решение вопроса и повлиять на уступ-
чивость адресата. Изначально у подчинённого нет доверия к руководителю, оно появляется после 
«искусственного» воздействия на проблему с помощью посторонних лиц и пустых обещаний [1, 
с.422]. 
2. «Заплатим потом» 
Заведомо малооплачиваемая или неоплачиваемая работа скрывается за малозначительной вы-
годой для подчинённого. Изначально манипулятор указывает на пользу для специально отобран-
ной жертвы, а затем говорит об отсрочке в оплате [2, с.75]. 
3. «Уход от ответа» 
Руководитель, не желая выполнять просьбу подчинённого, давит на его слабые стороны, тем 
самым заставляя жертву самостоятельно решить данный вопрос [2, с.76]. 
4. Сверхпривлекательное объявление 
Объявления о приёме на работу часто пишутся простым языком и не дают точной информации. 
Жертва ведётся на пустые обещания и в итоге остаётся ни с чем [1, c.447]. 
Также возникают ситуации, в которых руководительявляется жертвой. Тогда выделяются сле-
дующие манипуляции: 
1. «Хочу с вами посоветоваться» 
Цель работника – переложить ответственность на руководителя за принятие решения под пред-
логом «посоветоваться». Если дело провалено, то подчинённый ссылается на то, что всё было сде-
лано по совету руководителя [1, с. 404]. 
2. «Меня рвут на части» 
Подчинённый берётся за большое количество работы в одно время, но, когда от него пытаются 
получить конкретный результат, ссылается на перегруженность [1, с.405]. 
3. «Дитя на работе» 
Манипуляция разыгрывается работниками, прикидывающимися бестолковыми. Про таких 
обычно говорят: проще самому сделать.[1, с.405] 
4. «Мелкие услуги» 
Цель манипуляции – вызвать ощущение долга у руководителя, оказывая ему мелкие услуги 
(небольшой презент, поздравление с праздниками, занять для него очередь) [1, с.404]. 
5. «Барин нас рассудит» 
Главной идеей данной манипуляции является привлечение внимания высшего руководства с 
целью переманивания его на свою сторону путем громкого спора с оппонентом, чтобы не жало-
ваться на него официально [1, с.424]. 
Нами было проведено анкетирование с целью изучения степени осведомленности студентов о 
приемах манипулирования в деловом общении. В анкетировании принимали участие студенты 1-3 
курсов ПолесГУ, 71,4% которых – девушки и 28,6% –  юноши, средний возраст испытуемых –  18 
-19 лет. 
По итогам анкетирования были получены следующие результаты: 
87,5% студентов имеют полное представление о понятии «манипуляция», в то время как 12,5% 
– относительное. 
81,6% опрошенных знакомы с манипуляциями в деловой сфере, 18,4% –  нет. 
59,2% студентов считают манипулятивным поведением похвалу, лесть, притворный смех и 
улыбку, 34,7% –  давление, крики, запугивание, 6,1% –  ложь, обвинение других и осуждение. 
91,8% респондентов считают, что главной причиной манипуляций является желание достиже-
ния собственных целей, 8,2% –  чувство собственной беспомощности. 
65,3% опрошенных не всегда понимают, когда ими манипулируют, 32,7% осознают это, и лишь 
2% –  нет. 
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41,7% студентов на вопрос: «Как вы реагируете на манипуляцию над собой?» – ответили, что 
игнорируют, 25% –  проявляют агрессию, 20,8% –  манипулируют в ответ, 12,5% – обижаются.  
60,4% ответили, что не знают, жертва они или манипулятор, 22,9% – чаще всего жертвы, 16,7% 
– манипуляторы. 
57,1% опрошенных негативно относятся к манипуляциям, 42,9% –  нейтрально. 
На основании вышеизложенных результатов можно сделать следующий вывод:большинство 
студентов знают, что такое манипуляция в общении и имеют негативное отношение к ней, так как 
понимают, что чаще всего это приводит к конфликтным ситуациям, и поэтому редко используют 
ее в жизни для достижения собственных целей. 
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Проблема современного гражданского оборота Республики Беларусь – в очень широком спек-
тре возможностей для признания сделок недействительными. Но как известно, данные основания 
поражают, прежде всего, каузальные (обязательственные) сделки, составляющие абсолютное 
большинство – любая сделка считается каузальной, если иное не указано. В настоящее время ти-
пичные потребности оборота не позволяют отказаться от защиты с помощью признания каузаль-
ной сделки недействительной в силу отсутствия или нереализациикаузы сделки, поскольку это 
привело бы к злоупотреблениям, к увеличению издержек защиты своих интересов, а возможно – к 
стагнации имущественного оборота. 
Значение понятия каузы сделки для разрешения ряда других актуальных задач (например, для 
разрешения вопроса о классификации оснований недействительности каузальных сделок, для тол-
кования договора, определения притворности и фиктивности сделки) делает разработку данной 
проблемы необходимой и отвечающей современным потребностям гражданского оборота и циви-
листики.Теоретические разработки о каузе сделки представляют не только научный, но в ещё 
большей степени практический интерес. Пока отсутствует определённость в теории, такая же не-
определённость будет и в судебной практике. 
В теории и судебной практике не выработан общий подход в определении значения мотива, це-
ли и основания (каузы) сделки для её действительности, играющих ключевое значение для кау-
зальных сделок. Понятие causa, её определение относятся к разряду вечных проблем цивилистики 
[1, с. 99–181; 2, с. 170–175; 3]. 
Цель, преследуемая субъектами, совершающими сделку, всегда носит правовой характер – 
приобретение права собственности, права пользования определенной вещью и т.д. В силу этого не 
являются сделками морально-бытовые соглашения, не преследующие правовой цели, – соглаше-
ния о встрече, совершении прогулки и т.п. Типичная для определенного вида сделок правовая 
цель, ради которой они совершаются, называется основанием (causa)сделки.Определение сделки 
как действия, направленного на установление, изменение или прекращение гражданских прав и 
обязанностей, является абстрактным. Благодаря правовой цели, преследуемой лицом, совершаю-
щим сделку, она приобретает конкретную юридическую определенность, позволяющую ответить 
на вопрос, к какому признаваемому действующим гражданским законодательством типу волеизъ-
явлений (односторонних сделок или договоров) относится эта сделка. 
Юридические цели (основания сделки) нельзя отождествлять с социально-экономическими це-
лями субъектов сделки, т.е. с фактическим целями сделки. Это важно по двум причинам: во-
первых, одна и та же социально-экономическая цель может быть достигнута через реализацию 
различных правовых целей (например, социально-экономическая цель использования автомобиля 
может быть достигнута через реализацию таких правовых целей, как приобретение права соб-
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